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Resumen
El modelo económico básico plantea que los agentes toman decisiones basados en su
racionalidad. Sin embargo, los agentes tienen una racionalidad limitada, la cual distorsiona su
juicio en el proceso de toma de decisiones de endeudamiento. El problema de investigación
está basado en evaluar conceptual y experimentalmente la manera en que los agentes toman
decisiones cuando están enfrentados a diversas situaciones de endeudamiento teniendo en
cuenta los sesgos de cuentas mentales, aversión a la pérdida y falacia de las tasas base. La
metodología planteada es un cuasi experimento cualitativo de tipo exploratorio enfocado a
plantear escenarios de decisión en 2 grupos de estudiantes, el primero es el grupo de control y
el segundo es el grupo tratamiento. Se aplicaron dos encuestas de 9 preguntas divididas en 3
secciones en las cuales cada sección corresponde a un sesgo. Los resultados obtenidos indican
que los sesgos estudiados tienen cierto grado de incidencia en la conducta de toma de decisiones
de endeudamiento de los agentes, realizando la comparación entre el grupo de control y
tratamiento, por lo que el estímulo aplicado tuvo el efecto esperado en el grupo de tratamiento.
En conclusión, los sesgos estudiados tienen incidencia en la conducta de toma de decisiones de
endeudamiento, por lo cual esta investigación constituye una base para el estudio de estos y
otros sesgos en el ámbito financiero y otras áreas afines.

Palabras Clave: finanzas conductuales, aversión a la pérdida, cuentas mentales, falacia de tasas
base, endeudamiento, economía comportamental. G410-G210

Abstract
The basic economic model states that agents take decisions based on their rationality.
However, agents have limited rationality, which distorts their judgment in the indebtedness
decision-making process. The research problem is based on evaluating empirically and
experimentally the way agents make decisions when faced with diverse situations of
indebtedness considering mental accounting, loss aversion and base rate neglect biases. The
proposed methodology is an exploratory qualitative quasi-experiment focused on proposing
decision scenarios in 2 groups of students, the first one is the control group and the second one
is the treatment group. Two surveys of 9 questions divided into 3 sections will be applied in
which each of the sections corresponds to a bias. The results indicated that the biases studied
have a certain degree of incidence in the indebtedness decision-making behavior of the agents,
making the comparison between the control and treatment group, so the applied stimulus had
the expected effect in the treatment group. Finally, it can be concluded that the biases studied
have a level of incidence in the indebtedness decision- making behavior, so this research
constitutes a basis for the study of these and other biases in the financial field and other related
areas.

Keywords: behavioral finance, loss aversion, mental accounting, base rate neglect, indebtedness,
behavioral economics.

Introducción
El modelo económico tradicional plantea que los individuos y los agentes de la economía
toman decisiones de manera racional, es decir sin dejarse influenciar por asimetrías en los datos
que tienen para tomar una determinada decisión. Sin embargo, esto difiere en gran medida con la
realidad, pues los agentes siempre están sometidos a estas anteriormente mencionadas asimetrías
en la información que poseen y esto causa que tengan preferencias sobre una u otra alternativa para
un mismo escenario. En el caso de la conducta de endeudamiento, los individuos se enfrentan a
diversas situaciones en donde se involucran diferentes variables emocionales, las cuales inciden en
la eficiencia de la toma de las decisiones en un determinado momento.
Los comportamientos son afectados por sesgos y ayudan a entender con mayor facilidad
cómo los individuos evalúan y toman estas decisiones. Los sesgos estudiados son, en primer lugar,
el sesgo de cuentas mentales, el cual consiste en que los individuos al estar enfrentados a una
disyuntiva en la cual deben realizar algún proceso matemático, estadístico o simplemente
numérico, para evitar realizar la operación de manera mental, omiten la ejecución correcta del
cálculo y sólo realizan una vaga aproximación a lo que podría ser el verdadero resultado, teniendo
en cuenta que esta sea en cierta manera acertada, para poder tomar una decisión (Thaler, 1985); en
segundo lugar, el sesgo de aversión a la pérdida, que se basa en que los individuos presentan un
apego, afecto o afección a algo determinado como un objeto o algo que tenga un valor intrínseco,
lo que provoca que haya una reducción de bienestar a causa de su pérdida o de un intercambio por
otro objeto (Benartzi y Thaler, 1995); y por último, el sesgo de falacia de las tasas base, el cual se
fundamenta en que los individuos al estar en un escenario de disyuntiva de tipo probabilístico
cuentan con dos tipos de información referente al caso. El primer tipo de información es
poblacional y el segundo tipo de información es particular o específica (Tversky y Kahneman,
1974). En este caso, los individuos ignoran la información poblacional y se enfocan únicamente en
la información específica o irrelevante para la solución del problema, lo que conduce a que no se
pueda tomar una decisión acertada.
Los objetivos planteados para el desarrollo de este trabajo de investigación son, en primer
lugar, identificar una relación conceptual de los sesgos mencionados con la toma de decisiones de
endeudamiento, luego se realizará una evaluación empírica de la incidencia de los sesgos de manera
individual en un escenario de endeudamiento específico y así, finalmente, se hará un contraste de
los resultados obtenidos de la evaluación empírica realizada con los planteamientos teóricos
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iniciales establecidos. Por medio de este proceso se quiere analizar la relación entre los sesgos de
falacia de tasas base, cuentas mentales y aversión a la pérdida con la toma de decisiones de
endeudamiento de los individuos.
Para llevar a cabo esta evaluación empírica de naturaleza cualitativa se decidió realizar un
cuasi experimento, el cual se desarrolla en un contexto de elección basado en una selección de 2
grupos de 40 estudiantes de la universidad de La Salle, Bogotá D.C, de manera aleatoria. El
objetivo es realizar a cada grupo una encuesta de 9 preguntas, la cual está dividida en 3 secciones
con 3 preguntas cada una. Cada sección de 3 preguntas es la evaluación para cada sesgo estudiado.
La finalidad es que las respuestas dadas por los estudiantes reflejen la hipótesis planteada de que
los sesgos evaluados influyen en la conducta de endeudamiento de las personas. La distinción entre
ambos grupos radica en que uno de estos será el grupo de control y el otro será el grupo de
tratamiento. Aquí, el grupo de control es al cual se le plantean los escenarios de decisión de una
manera neutral y se le dan los datos necesarios de manera explícita para la comprensión del
problema para que pueda tomar una decisión de acuerdo con su percepción. Por otro lado, al grupo
de tratamiento se le plantean los datos de una manera menos explícita, pero se les brinda un dato
adicional que es incluido como un estímulo con el objetivo de que el encuestado considere la mejor
opción de acuerdo con el dato brindado y escoja la opción que podría maximizar su beneficio.
Se espera que el estímulo entregado al grupo de tratamiento en cada pregunta realizada cree
una distinción entre las respuestas del grupo de control y del grupo de tratamiento de tal manera
que se pueda realizar una comparación entre estos y así poder establecer si hay o no una correlación
entre los sesgos estudiados en la conducta de toma de decisiones de los individuos respecto a la
teoría.
El trabajo de investigación consta de una primera parte introductoria en la cual se plantea el tema
en general que será tratado acá. El primer capítulo trata los elementos conceptuales que se tuvieron
en cuenta para analizar el problema y dar paso a su posterior desarrollo. El segundo capítulo
presenta la metodología aplicada para evaluar la incidencia que tienen lo sesgos en la toma de
decisiones de endeudamiento de los individuos. El tercer capítulo muestra los hallazgos obtenidos
de cada sesgo a partir de la metodología aplicada. De igual manera, el cuarto capítulo consta de la
discusión de los resultados que se obtuvieron por cada sesgo de manera más general. Por último,
se encuentra la sección de reflexiones finales y las recomendaciones, en las cuales se concluyen
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todos los resultados y observaciones realizadas y se hace una recomendación a la educación
financiera.
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Capítulo 1. Conceptualización temática
En esta sección se explican los conceptos más relevantes para el desarrollo general del trabajo
de investigación, comenzando por las finanzas personales, seguido de la economía del
comportamiento y finalizando con una introducción de la educación financiera en la influencia del
desarrollo de este trabajo.
1.1. Las finanzas personales
Las finanzas personales son aquellas en las cuales sus principales actores son las personas. Aquí
se evidencia la manera en la que estos individuos o agentes administran sus recursos disponibles.
Debido a que este tema aún no se ha incorporado de manera más formal a un proceso formativo,
los agentes de la economía tienden, en muchos casos, a gestionar de manera inadecuada sus
recursos, los cuales pueden llegar a ser escasos (López, 2016).
La falta de este proceso formativo enfoca a los agentes a tomar decisiones por placer y causa
que esta gestión de los recursos se enfoque en alcanzar la “felicidad” sin tener en cuenta lo mal que
esté siendo implementada (López, 2016). Cuando los agentes necesitan financiar sus compras se
convierten en emisores de deuda, mientras que, cuando los agentes poseen excedentes en sus
recursos, se convierten en inversionistas (García, 2014).
1.1.1.

Endeudamiento

El endeudamiento se define como un préstamo de dinero u obligación que se debe reintegrar
a otra persona o entidad. Dado lo anterior, también puede entenderse como un consumo anticipado
o diferido, el cual por lo general tiene un costo que se conoce como interés, entendido como un
porcentaje sobre la cantidad del préstamo que se debe (Albiñana, 2016).
Debido al nuevo comportamiento de la sociedad y a los cambios que se han venido
presentando se observa el aumento en la motivación al financiamiento de la vida cotidiana, esto
impulsado por la última crisis financiera mundial del 2008 donde se expandió un mercado de
consumo y de deudas impagables seguido de un cambio tecnológico que ha influenciado la
evaluación de los tomadores de crédito. Aun así, los créditos han tomado popularidad ya que los
consumidores de bajos recursos ocupan todo su ingreso en el consumo local, pero no es suficiente
para cubrir sus necesidades, por ello las tarjetas de crédito han tomado popularidad en las zonas de
bajos ingresos (Wilkis, 2014).
Detrás de todas las motivaciones y el endeudamiento en general de las personas existen
factores que intervienen en las decisiones de endeudamiento, además de intervenir en la decisión
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final, independientemente de que sea la más adecuada o no. Dichos comportamientos son
reacciones del cerebro de manera intuitiva, a estos factores se les conoce como sesgos
comportamentales, de los cuales tres de ellos serán explicados más adelante. Estos se considera
que esta relacionados directamente con la toma de estas decisiones.
1.2. Economía del comportamiento
La economía del comportamiento es una ciencia social que incorpora la psicología con el fin
de enriquecer la exactitud de los modelos estándar neoclásicos. Algunos investigadores de este
tema expresan que la economía debería incluir dos tipos de teorías: los primeros son los modelos
normativos, los cuales muestran de manera óptima de las problemáticas, mientras que los segundos
son los modelos descriptivos, los cuales captan el comportamiento humano incluyendo la
psicología (Thaler, 2016).
Diaz y Del Valle (2016) expresan que la economía del comportamiento y la psicología
cognitiva, las cuales son dos ciencias sociales, han ayudado a determinar factores que impactan la
toma de decisiones y han establecido que el hecho de combinar dichas ciencias puede ayudar a
entender de mejor manera el por qué las personas toman decisiones de la manera que lo hacen.
Teniendo en cuenta esto, se ha logrado hacer predicciones más acertadas acerca de cómo las
personas tomarán decisiones o se comportarán en el futuro.
1.2.1. Racionalidad limitada
Inicialmente, Wilkinson y Klaes (2012) plantean un modelo económico estándar, el cual
establece que los individuos se comportan de una manera racional. Esto significa que el modelo
puede realizar predicciones muy aproximadas de las decisiones que las personas pueden tomar en
determinados momentos y que puede predecir sus comportamientos basados en algo que quieren
lograr o conseguir, en lo cual no se ve involucrado ningún tipo de sentimiento alterno a la decisión
racional u objetiva a tomar o al beneficio que se desea obtener. Aquí, los individuos tienen tanto la
información necesaria y pertinente totalmente a su disposición para tomar decisiones como la
capacidad cognitiva para entender esta información y reconocer el hecho de que la decisión que se
tomará es la adecuada. Así mismo, esta está determinada en base a las preferencias del consumidor,
pero esto ha cambiado con el paso de los años. Aunque la economía comportamental es un estudio
relativamente reciente de la economía, esta ha podido realizar bastantes aportes en su proceso de
desarrollo y ha cambiado la perspectiva que normalmente se tenía acerca de los comportamientos
de las personas y del tipo de decisiones que toman en diversos escenarios.
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Por otro lado, Neumann y Morgenstern (1947) introducen la Teoría de la Utilidad Esperada
al modelo económico estándar referente a la manera en la que los individuos toman decisiones.
Aquí, se tiene la suposición de que los individuos tienen un comportamiento racional y tienen
preferencias predeterminadas y coherentes que no se ven afectadas por ningún tipo de sesgo, por
lo que las decisiones que pueden tomar no son dependientes de otros factores ambientales. Estos
individuos evalúan todas las alternativas disponibles para tomar la decisión que mayor utilidad les
va a representar para cada uno.
1.2.2. Heurísticas
Kahneman y Tversky (1979) explican que los consumidores aplican el uso de métodos o
atajos mentales llamados ‘’heurísticas’’ en la toma de decisiones. Estas son entendidas como un
medio de resolución de problemas por medio de la creatividad, siendo utilizadas como atajos para
no realizar cálculos grandes y aproximarlos a lo que podrían obviar los mismos. De esta manera
son guiados por su intuición y por su psique, no por cálculos o métodos matemáticos aplicados al
caso.
Adicionalmente, según Bílek, Nedoma y Jirásek (2018) las heurísticas son medios simples
que permiten a las personas encontrar soluciones más rápidas y sencillas a diversos problemas sin
tener en cuenta un contexto informativo más amplio al recomendado o deseado.
Es así, como estas herramientas son de fácil uso y comprensión y los individuos las usan
comúnmente debido a su amplia aplicabilidad y practicidad. Estas, debido a su naturaleza, permiten
disminuir el tiempo de decisión y son socialmente aceptadas debido a su recurrente uso y pueden
ser, en algunos casos, tan eficientes o precisas como los modelos de decisión racional más certeros.
El uso de este medio causa como resultado por defecto que se generen errores o distorsiones
respecto al punto al que se desea llegar.
1.3. Sesgos comportamentales
Zapata y Canet (2009) definen los sesgos comportamentales como una manera práctica o atajo
que tiene el ser humano para simplificar situaciones difíciles e intervienen en la toma de decisiones
complejas, pero este camino puede llevar a juicios que no son acertados y tienden a incidir de
manera negativa en las decisiones que se toman a estos sesgos se les llaman también errores de
decisión.
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1.3.1. Cuentas mentales
Thaler y Benartzi (1995) explican el sesgo de cuentas mentales como los modos o criterios
utilizados por los individuos para evaluar los posibles resultados de diversas operaciones
matemáticas, enfocadas a distintos ámbitos, con los cuales pretenden aproximarse a algún resultado
deseado o esperado evitando realizar cuentas o cálculos extensos y tendiendo a obviar el
procedimiento a un posible valor estimado. Por otro lado, el sesgo de cuentas mentales es definido
por Thaler (1999) de la siguiente manera: “Las Cuentas Mentales son el conjunto de operaciones
cognitivas utilizadas por individuos y hogares para codificar, clasificar y evaluar actividades
financieras” (p.183).
1.3.2. Aversión a la pérdida
Thaler y Benartzi (1995) definen el sesgo de la aversión a la pérdida como la propensión
de los individuos a sufrir o a percibir la reducción de su bienestar de una manera más crítica en
comparación a la percepción que tienen de un aumento en el mismo. Esto significa que, si una
persona posee un objeto o un bien determinado sobre el cual ha tenido posesión durante un lapso
específico de tiempo y lo pierde, el sentimiento de pérdida será percibido de una manera más
notable que una persona que encuentre un objeto y luego lo pierda de manera subsecuente. El haber
extraviado un objeto sobre el cual un individuo se ha apropiado causa que se genere un apego o
afección hacia el mismo, por lo que el extravío o el intercambio de este objeto tiene una repercusión
en un aspecto sentimental en este individuo.
Adicionalmente, Kahneman y Tversky (1979) dan una definición del sesgo de aversión a
la pérdida como aquel en el cual los individuos son más perceptibles a las pérdidas sufridas que a
las ganancias obtenidas en un escenario determinado, por lo cual le dan una mayor relevancia a
una consecuencia negativa que a una positiva. Esto se encuentra sustentado por medio de una
función de valor con forma de “S”, en la cual la curva es cóncava para las ganancias y convexa
para las pérdidas, en donde la pendiente en el cuadrante de las pérdidas, es decir donde la curva es
convexa, es más inclinada, lo cual explica la percepción de las personas de un mayor dolor o
angustia ante estas en particular.
1.3.3. Falacia de las tasas base
Fantino, Stolarz y Navarro (2003) definen el sesgo de falacia de las tasas base como un
momento en el cual los individuos dejan de lado cierta información que es significativa y pertinente
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para un caso determinado y se centran en una información particular que resulta menos verídica
para la solución de un problema de naturaleza probabilística.
Por otro lado, Pico, Gil y Clavijo (2017) dan otra definición del sesgo de falacia de las tasas
base, el cual plantean como un error de juicio o razón por medio del cual los agentes propenden a
omitir la información general, entendida como información poblacional, y se centran en una
información específica que resulta intrascendente para la resolución de un problema, lo cual causa
una distorsión en las decisiones que puedan llegar a tomar.
1.4. Educación financiera
En primer lugar, Cruz, Díaz y Celleri (2016) expresan que la educación financiera es
importante para desarrollar hábitos y costumbres para administrar los fondos económicos
disponibles, al igual que tener conocimiento acerca de las ventajas y desventajas de los productos
financieros y proteger su patrimonio, ya que entender la funcionalidad del dinero en la vida
cotidiana puede ser un factor de mejoramiento de calidad de vida. Teniendo en cuenta lo anterior,
las personas tendrían mayor capacidad cognitiva para impulsar sus decisiones financieras hacia la
decisión más acertada.
Siguiendo la idea anterior, Cordero y Pedraja (2018) afirman que, aunque la educación
financiera no es una causa de las crisis financieras, el hecho de que las personas tengan este
conocimiento puede ocasionar que las crisis generen un menor impacto, ya que al contar con este
conocimiento básico la estabilidad financiera se podría ver menos afectada.
Según Chaz Sardi y El Alabi (s.f), la economía clásica ha tratado de estudiar las conductas
que tienen los individuos en determinados momentos en los cuales se ven enfrentados a tomar
decisiones de diferente índole, en las cuales están presentes los factores de utilidad y riesgo.
Teniendo en cuenta teorías y trabajados desarrollados anteriormente en materia de
economía, se ha determinado que los individuos toman decisiones basados principalmente en el
beneficio que les generará cada decisión para cada escenario al que se enfrentan. De ahí se dejó de
lado que los agentes se basan única y exclusivamente en el valor monetario de una decisión
determinada, ya que entran en juego las preferencias de cada individuo en función del riesgo que
se afronta en cada caso.
Adicionalmente, Kahneman y Tversky (1979) explican que los consumidores usan atajos
mentales llamados “heurísticas”, los cuales son caminos para facilitar los procesos de realizar
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cuentas y determinar o evaluar probabilidades y de esta manera usan su percepción cognitiva y
evitan tener que realizar cálculos numéricos diversos para tomar una decisión.
El desarrollo de este trabajo se centra en el hecho de que los agentes entendidos como las
personas, teniendo en cuenta el enfoque de la investigación, no son totalmente racionales como
argumentan los modelos económicos clásicos, por lo cual al momento de tomar decisiones en
diferentes ámbitos o situaciones deben hacer uso de los atajos mentales o heurísticas para la
solución de estas disyuntivas, pero al momento de acudir a estas heurísticas los individuos suelen
caer en errores o distorsiones generados por el uso de estas, llamados sesgos cognitivos.
Debido a la relación que se ha evidenciado entre el comportamiento que toman las personas
al enfrentarse a diversas situaciones es que poco a poco la psicología se ha fusionado gradualmente
con la economía para crear lo que se conoce como la economía comportamental, la cual es la
encargada de estudiar el comportamiento de los individuos en distintas ramas del ámbito
económico. De esta manera, se han realizado diferentes estudios mediante diversas metodologías
para temas específicos en relación con la economía comportamental, de tal manera que se ha ido
profundizando más en este tema por medio de algunas investigaciones basadas en aspectos como
la perspectiva cognitiva en relación con la toma de decisiones en un aspecto gerencial, los
diferentes sesgos cognitivos y su influencia en la toma de decisiones financieras bajo diversos
factores como el riesgo, análisis de algunos factores cognitivos en la toma de decisiones de
inversión, los sesgos cognitivos en la toma de decisiones, entre otros.
Todas las investigaciones realizadas hasta ahora en todos los escenarios económicos
existentes estudiados han servido como base o guía para otras investigaciones realizadas por
diferentes académicos, entidades, universidades, docentes, estudiantes, entre otros, lo cual ha
creado cada vez un fundamento más amplio para el estudio de la economía comportamental y un
gran número de investigaciones tienden a apuntar al efecto, la incidencia, la influencia, la
importancia o la relación entre los diversos factores cognitivos existentes y la toma de decisiones
en diferentes aspectos, ya sea personales, familiares, organizacionales o empresariales.
Se podría afirmar que esto sucede debido a que todos los lugares y puestos empresariales o
grandes corporaciones están compuestas y dirigidas por individuos, por lo cual no se puede dejar
de lado el factor humano, el cual está sujeto a una gran variedad de creencias, intereses e
influencias, los cuales causan que ellos tomen determinados comportamientos o conductas que
llevan actuar de determinadas maneras. Debido a esto se puede argumentar la presencia de las
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heurísticas y sesgos cognitivos en la conducta humana y adicionalmente en la toma de decisiones
a la cual las personas se ven enfrentadas a diario en diferentes momentos.
Teniendo en cuenta lo planteado anteriormente, el tema tratado acá es la incidencia de los
sesgos de cuentas mentales, aversión a la pérdida y falacia de las tasas base en la conducta de toma
de decisiones de endeudamiento de los individuos. Hay diversos sesgos comportamentales que
afectan diferentes aspectos en el comportamiento de las personas, pero tras haber estudiado la
naturaleza de los sesgos elegidos se consideraron pertinentes para la realización de este trabajo de
investigación. Tras haber realizado una investigación teórica previa en el área se puede deducir que
hay una incidencia entre los sesgos comportamentales y la toma de decisiones de los individuos y
más precisamente en la conducta de la toma de decisiones de aspecto financiero.
Para ilustrar lo propuesto previamente, Chaz Sardi y El Alab (s.f) realizaron un experimento
en el cual se planteaban siete problemas diferentes de elección a manera de supuestos con el
propósito de evaluar el comportamiento que algunas personas adoptaron frente a los escenarios
propuestos en relación con los sesgos de cuentas mentales y aversión a la pérdida. Después de
haber aplicado y analizado los resultados se pudo evidenciar la existencia de los sesgos de cuentas
mentales y aversión a la pérdida en la muestra poblacional conformada por 436 personas elegida
por los autores para la aplicación del experimento. Debido a la naturaleza y el diseño del ejercicio
se encontraron inconsistencias al momento en que los sujetos de la muestra poblacional debían
elegir entre una opción u otra, las cuales conformaban el mismo problema cada una desde un ángulo
diferente, lo cual ocasiona que los individuos elijan una respuesta de manera inadecuada o torpe
causando una disminución de su bienestar. Debido a esto, se puede afirmar que existe una relación
entre los sesgos acá evaluados y la toma de decisiones de aspecto financiero en los individuos.
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Capítulo 2. Aplicación del cuasi experimento
El enfoque de la investigación planteada es un cuasi experimento cualitativo de tipo
exploratorio, enfocado en un proceso de contexto de elección para desarrollar los objetivos
planteados. La muestra poblacional se tomó de los estudiantes de la Universidad de la Salle de
Bogotá, Colombia, por medio de dos grupos de discusión definidos como “grupo de control” y
“grupo de tratamiento”, que están conformados por 40 personas cada uno.
Las variables que se encuentran relacionadas en este proyecto de investigación son la
variable dependiente, la cual es la respuesta o decisión que toman los individuos al realizar el
experimento y la variable independiente, la cual se entiende como los estímulos que estarán
aplicados en el contexto de elección para inducir a los individuos a escoger determinada respuesta.
2.1. Procedimiento
2.2.1. Primera parte: Recopilar las fuentes de información disponibles.
Se realizó una revisión de literatura sobre los sesgos de falacia de las tasas base, aversión a
la pérdida y cuentas mentales frente a la toma de decisiones de endeudamiento y a partir de dicha
información se estableció una relación entre cada uno de los sesgos y esta toma de decisiones. Así,
se analizó la implicación individual de cada sesgo para este caso.
Posteriormente, se recopiló la información necesaria para dicho análisis por medio de dos
encuestas que están conformados por 9 preguntas cada uno, sobre las cuales cada sesgo está
relacionado con 3 de ellas. Una de las encuestas fue resuelta por el grupo de control y la otra por
el grupo tratamiento.
2.2.2. Segunda parte: Identificar la relación de los sesgos frente al endeudamiento.
Partiendo de la información obtenida de la aplicación del cuestionario a los dos grupos de
interés, se realizó un análisis descriptivo del comportamiento que tuvo cada persona a la hora de
tomar una decisión en cada una de las preguntas planteadas. Además, se analizó si entre las
respuestas se presentó algún patrón de comportamiento en la toma de decisiones entre una persona
y otra y que tanto podría haber afectado los estímulos aplicados en las preguntas desarrolladas por
uno de los grupos.
Finalmente, se contrastaron los resultados obtenidos con la teoría estudiada anteriormente,
con el fin de concluir si existe una relación entre estos.
Durante el proceso metodológico se exploraron los tipos de experimento que podrían ser
útiles para la investigación, por lo cual se concluyó aplicar un cuasi experimento cualitativo de tipo
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exploratorio, el cual se planteó para 2 grupos de personas. El primer grupo sería el grupo de control
y el segundo el grupo de tratamiento, esto con el fin de poder realizar un contraste entre las
preguntas obtenidas de ambos grupos teniendo en cuenta que al grupo de tratamiento se le
plantearían las preguntas de una manera determinada, es decir, con un estímulo escrito con el fin
de inducir a los encuestados a escoger determinada respuesta en comparación al otro grupo.
Habiendo escogido el tipo de metodología se procedió a crear los formatos de preguntas
que se aplicarían a estos grupos. Inicialmente se empezó formulando las preguntas tratando de
ajustarlas al contexto de cada sesgo para su posterior prueba. Se realizaron varias pruebas piloto
con muestras pequeñas de personas para poder evaluar las respuestas obtenidas y averiguar si
quienes las respondían entendían los conceptos, la redacción, lo que se preguntaba, entre otros
elementos, además de sugerencias que algunos encuestados realizaron para la corrección de estas.
Se realizaron varias pruebas hasta obtener las preguntas que eran correctas en cuanto a forma,
redacción, entendimiento y demás.
Enseguida se procedió a realizar su aplicación en los grupos de control y tratamiento. En
un inicio se realizaron 15 encuestas para cada grupo, obteniendo 30 encuestas en total, pero al
analizar los resultados obtenidos se evidenció que la muestra necesitaba ser más grande para poder
realizar una mejor comparación entre los resultados debido a que muchas de las preguntas tenían
respuestas muy cercanas entre ambas encuestas, por lo cual se decidió agrandar la muestra de 15 a
30 personas por grupo. En este punto la mayoría de las respuestas se diferenciaban más entre ambas
encuestas, pero aun así se necesitaba agrandar más la muestra para diferenciar las preguntas que
aún registraban resultados similares.
Finalmente se decidió agrandar la muestra a un tamaño de 40 personas para cada grupo, de
esta manera se pudo lograr que todas las respuestas tuvieran un nivel adecuado de diferenciación
para realizar la comparación entre cada grupo y ver si el estímulo aplicado en el grupo de
tratamiento tendría el efecto esperado en las respuestas obtenidas. Se logró evidenciar que sí se
había cumplido el objetivo de ver una comparación visible gracias al estímulo anteriormente
mencionado, por lo cual se pudo apreciar el cambio de respuesta entre el grupo de control y el
grupo de tratamiento para analizar y mostrar gráficamente los resultados y comparaciones entre
ambos. Todo el proceso de aplicación se hizo por medio de la plataforma de Formularios de Google
debido a la facilidad de manipulación del medio para la creación de las encuestas, modificación de
preguntas, opciones y la recolección de los datos además de la facilidad de responderlas debido al
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componente virtual.
En este caso, para dar una ejemplificación de cada sesgo se presentarán 3 ejemplos, cada
uno ilustrando cada sesgo estudiado en este trabajo.
● Cuentas mentales
Caso 1. Si una persona tiene $300.000 pesos que consiguió por medio de una lotería los
verá de manera diferente a $300.000 pesos que ganó en su salario, por lo cual será más propensa a
gastar lo ganado en la lotería en una cena costosa o en algo que no planeaba así sea el mismo monto
de dinero debido a que mentalmente clasifica este dinero de una manera totalmente diferente a la
cual clasifica el dinero que ganó trabajando.
● Aversión a la pérdida
Caso 2. Si una persona tiene un teléfono que compró hace 3 meses y es de los mejores que
ha salido recientemente en materia de tecnología con las mejores especificaciones, pero pierde su
teléfono y luego un familiar, consciente de su pérdida, le regala el mismo teléfono, la persona va a
tener ese exacto teléfono nuevamente, pero va a desear no haber perdido el teléfono que tenía
anteriormente, a pesar de que haya sido el mismo que tiene ahora. Esto sucede debido a que las
personas crean apegos a determinados objetos y son más perceptibles a las pérdidas sufridas que a
las ganancias obtenidas en un momento dado.
● Falacia de las tasas base
Caso 3. Si una persona A ganó el baloto en un día cualquiera y una persona B se entera de
que esa persona ganó el baloto, la persona B querrá comprarlo debido a que la persona A lo
ganó. Por lo tanto, ella cree que podrá ganarlo también. Esto lo explica el hecho de que la
persona B al comprar el baloto está ignorando que la probabilidad de ganarlo es de
aproximadamente 0,0000001, por lo cual sólo ve el 50% de probabilidad de ganar o el 50% de
probabilidad de perder. El sesgo de falacia de las tasas base es confiar en la información
específica, en este caso en la persona A quien ganó el baloto, en vez de confiar en la
información poblacional, la cual en este caso serían todas las demás personas que lo han
comprado y jamás lo han ganado.
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Capítulo 3. Hallazgos obtenidos del cuasi experimento
En esta sección se realizó un análisis de los resultados obtenidos en las dos encuestas
realizadas a las 80 personas seleccionadas de manera aleatoria. Se realizó el análisis de cada
pregunta con un contraste entre las respuestas obtenidas en el grupo de control y el grupo de
tratamiento. Enseguida se hizo una síntesis de los resultados obtenidos por cada sesgo para realizar
una conclusión general que responde si los sesgos comportamentales estudiados tienen algún tipo
de incidencia en la toma de decisiones en diferentes escenarios de endeudamiento de los individuos.
Es necesario aclarar que algunas de las preguntas realizadas para el grupo de tratamiento traen
una opción de respuesta adicional, por lo que en esas preguntas se verán registradas las respuestas
únicamente de este grupo.
3.1. Sesgo de cuentas mentales

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado.
En la primera sección, la cual corresponde al sesgo de cuentas mentales, se puede observar
la primera pregunta en la cual se propone un escenario en donde se contrae una deuda de $2,000,000
de pesos y se da la opción de cancelarla en su totalidad a 6 meses o a 12 meses con una tasa de
interés mensual del 5% y para el caso del grupo de control se le dan las cifras explícitas de la cuota
mensual dependiendo de la periodicidad que el encuestado decida escoger, pero en el caso del
grupo de tratamiento no se dan las cifras de manera explícita pero se les menciona que si difiere la
deuda a un menor tiempo pagará más rápido y con un menor interés pero esto aumentará el valor
de la cuota mensual.
En el grupo de control 28 personas respondieron que preferirían pagar a 6 meses su deuda
y las 12 personas restantes respondieron que preferirían pagar su deuda a 12 meses. En el caso del
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grupo de tratamiento 37 personas respondieron que preferirían pagar a 6 meses su deuda y las 3
personas restantes respondieron que preferirían pagar su deuda a 12 meses. Esto indica que, al
realizar el contraste entre los dos grupos, el número de personas que preferiría pagar su deuda a un
menor plazo aumentó, pasando de 28 personas a 37 personas, por lo cual se puede suponer que el
sesgo de cuentas mentales tiene incidencia en este caso.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado.
En la segunda pregunta, en el grupo de control se plantea un caso en el cual se tiene una
deuda de $650,000 pesos que se han diferido a 6 meses y para los pagos correspondientes se puede
efectuar el pago de la cuota más el 5% de interés mensual o efectuar el pago de la cuota más 5%
de interés mensual y adicionalmente realizar un abono a capital del 10% sobre la deuda. Acá se
menciona a cuanto equivale el 5% y el 10% de $650,000 para que sepan exactamente cuánto
pagarían en intereses y en abono a capital. Para el segundo grupo el caso es el mismo con las
mismas opciones, pero no se mencionan las equivalencias del 5% y el 10%, en su lugar se menciona
que se tiene la deuda de $650,000 pesos y que puede realizar el respectivo pago mensual más el
interés de 5% y adicionalmente puede realizar un abono a capital para saldar una gran parte de la
deuda.
En el grupo de control 10 personas respondieron que preferirían pagar únicamente la cuota
más un interés de 5%, las 30 personas restantes respondieron que preferirían pagar la cuota más un
interés de 5% y realizar un abono a capital de 10% sobre la deuda. En el grupo de tratamiento
únicamente 3 personas respondieron que preferirían pagar únicamente la cuota más un interés de
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5%, las 37 personas restantes respondieron que preferirían pagar la cuota más un interés de 5% y
realizar un abono a capital adicional.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado.
Por lo tanto, teniendo en cuenta el aumento de 30 a 37 personas las cuales ilustraron que
preferirían pagar la cuota con el respectivo interés más el abono a capital, se podría inducir que el
sesgo de cuentas mentales tiene cierta incidencia en este caso.
En la tercera y última pregunta de esta sección, en el grupo de control se propone el
escenario en el cual se desea comprar un carro ya sea nuevo o usado. El valor del carro nuevo es
de $45,000,000 de pesos y el valor del carro usado es de $35,000,000 de pesos, pero dependiendo
del carro que se desee adquirir se necesita pedir un préstamo ya que sólo se cuenta con $30,000,000
de pesos. Si quiere comprar el carro usado se tendría que pedir un préstamo de $5,000,000 de pesos
los cuales puede pagar a 6 meses con una tasa de interés mensual de 5% y si quiere comprar el
carro nuevo tendría que pedir un préstamo de $10,000,000 de pesos que tendría que pagar a 12
meses con una tasa de interés de 2%.
En el grupo de control 18 personas respondieron que comprarían el carro de $35,000,000
de pesos, por lo cual tomarían el préstamo de $5,000,000 al 5% de interés y las 22 personas
restantes respondieron que comprarían el carro de $40,000,000 de pesos, lo que significa que
tomarían el préstamo de $10,000,000 al 2% de interés.
En el grupo de tratamiento 15 personas respondieron que comprarían el carro de
$35,000,000, por lo que pedirían el préstamo de $5,000,000 al 5% de interés y las 25 personas
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restantes respondieron que comprarían el carro de $45,000,000, lo que significa que pedirían el
préstamo de $10,000,000 al 2% de interés.
Con lo anterior se podría deducir que el sesgo de cuentas mentales tiene incidencia en el
escenario planteado anteriormente, aunque esta se puede ver en menor medida debido a que la
variación de las respuestas entre el grupo de control y el grupo de tratamiento es de tan solo 3
personas.
Según los resultados obtenidos en las 3 preguntas correspondientes al sesgo de cuentas
mentales realizadas en el cuasi experimento, se podría afirmar que este sesgo presenta una
influencia en la manera en la que las personas interpretan y analizan los datos en la toma de
decisiones de endeudamiento. Al comparar las respuestas obtenidas entre el grupo de control y el
grupo de tratamiento se puede evidenciar que la redacción diferente que tiene como objetivo inducir
a las personas a elegir una opción determinada provoca que las personas consideren mejor qué
opción les convendría más o les representaría una mayor utilidad, lo que causa que las personas
elijan una opción de una manera más racional.
3.2. Sesgo de aversión a la pérdida

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
En la cuarta y primera pregunta correspondiente a la sección del sesgo de aversión a la
pérdida se puede apreciar el caso presentado al grupo de control, en el cual se explica que se tiene
una deuda de $1,000,000 de pesos con un banco y se pregunta qué opción preferiría para pagar esta
deuda. Las opciones son pedir otro préstamo bancario o pedir el préstamo a un amigo que no le
cobre intereses sobre esa deuda. Por otro lado, al grupo de tratamiento se le plantea el caso en el
cual tiene la misma deuda de $1,000,000 de pesos con un banco, pero adicionalmente esta persona
tiene $1,000,000 de pesos que ha logrado ahorrar con esfuerzo. En seguida se le pregunta cómo
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preferiría pagar esa deuda. Las opciones en este caso son pedir otro préstamo bancario, pagar con
el $1,000,000 que ya tiene ahorrado o pedir el préstamo a un amigo que no le cobre intereses sobre
esa deuda.
Para este caso en el grupo de control 39 personas preferirían pedir el dinero prestado a un
amigo que no le cobre intereses sobre la deuda y 1 persona preferiría pedir otro préstamo bancario.
En el grupo de tratamiento 36 personas respondieron que preferirían pagar con el $1,000,000 que
tienen ahorrado, 3 personas respondieron que preferirían pedir el dinero a un amigo el cual no le
cobre intereses sobre la deuda y 1 persona respondió que preferiría pedir otro préstamo bancario.
Según las respuestas obtenidas se puede inducir que en general puede no existir en gran
medida el sesgo de aversión a la pérdida para este caso, pues en el grupo de control, el cual no
incluía la opción de pagar con el $1,000,000 ahorrado respondió que preferiría pedir un préstamo
a un amigo el cual no le cobra intereses, pero en el caso de haber existido la opción de pagar con
el millón ahorrado es muy probable que la mayoría hubiese tomado esta opción. Esto se puede ver
contrastado con el grupo de tratamiento, el cual sí tuvo la oportunidad de elegir que pagaría con el
millón y para el cual 36 personas de 40 escogieron esta opción, incluso teniendo en cuenta que
hubo 3 personas más que escogieron las otras dos opciones disponibles.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
En la quinta pregunta, al grupo de control se e propone una situación en la cual se obtienen
$5,000,000 de pesos por medio de un préstamo y existe la opción de gastar ese dinero en un viaje
o de guardarlo. Por otro lado. al grupo de tratamiento se le plantea el mismo caso, pero con la
opción adicional de invertir ese dinero.
En el grupo de control 26 personas responden que guardarían el dinero en vez de gastarlo
y las 14 personas restantes responden que gastarían ese dinero en un viaje.
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En el grupo de tratamiento 30 personas respondieron que invertirían el dinero y 10 personas
respondieron que gastarían el dinero en un viaje. En este caso ninguna persona respondió que
guardaría el dinero.
Según las respuestas obtenidas en esta pregunta se puede evidenciar que hay una incidencia
del sesgo en el caso planteado anteriormente, pues en ambos casos la gran mayoría de las personas
elegiría tanto guardar el dinero como invertirlo y otras pocas elegirían irse de viaje. Guardar el
dinero o invertirlo demuestra la acción de querer mantener el dinero o querer generar rendimientos
a partir del mismo, independientemente del riesgo en el caso de la inversión ya que siempre se
podrían elegir activos libres de riesgo, por lo que se refleja en estas respuestas el rechazo a gastar
ese dinero, la tendencia va hacia conservarlo o generar rendimientos, es decir aumentar la cantidad
existente. De esta manera se aprecia la existencia del sesgo de aversión a la pérdida en la toma de
decisiones de endeudamiento de los individuos.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
Para la sexta y última pregunta de esta sección al grupo de control se le plantea un escenario
en el cual la persona está sentada en una mesa de apuestas con $200,000 pesos que ha conseguido
por medio de un préstamo, va perdiendo y le quedan únicamente $50,000 pesos, por lo que se le
pregunta si prefiere apostar esos $50,000 o retirarse. Por otro lado, al grupo de tratamiento se le
plantea el mismo escenario, pero con la diferencia de que la suma que tiene es $100,000 pesos, va
perdiendo y le quedan únicamente $25,000 pesos, pero tiene la posibilidad de recuperar los $75,000
pesos ya perdidos si apuesta los $25,000 que aún tiene y puede ganar $50,000 pesos adicionales.
En el grupo de control 19 personas responden que apostarían los $50,000 pesos restantes y
21 personas responden que se retirarían de la mesa de apuestas. En el grupo de tratamiento 21

26

personas responden que apostarían los $25,000 restantes y 19 personas responden que se retirarían
de la mesa de apuestas.
Analizando los resultados de estas dos encuestas, se podría afirmar que existe cierta
incidencia del sesgo de aversión a la pérdida. La teoría explica que, bajo escenarios como este, al
momento en que exista una pérdida muy grande el individuo querrá apostar lo que le queda si existe
la posibilidad de recuperar lo perdido y en este caso se plantea ganar una cantidad adicional, por lo
cual, aunque las proporciones en la cantidad de las personas son muy cercanas entre los resultados
de la encuesta al grupo de control y al grupo de tratamiento se podría afirmar que sí existe una
incidencia del sesgo de aversión a la pérdida en este caso.
3.3. Sesgo de Falacia de las Tasas Base

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
En la séptima y primera pregunta de la última sección, la cual corresponde al sesgo de
falacia de las tasas base, al grupo de control se le plantea el caso en el cual el encuestado tiene una
deuda muy importante que ha adquirido y necesita pagarla con urgencia, el valor de esta deuda es
tan alto que puede considerar pedir un préstamo hipotecario para saldarla. Las opciones son tomar
el préstamo hipotecario o no tomarlo. Para el grupo de tratamiento el caso planteado es el mismo,
la diferencia radica en que se le menciona que muy pocas personas que han usado ese medio han
podido quitar la hipoteca de su casa, pero que un amigo cercano pidió un préstamo de ese tipo y
pudo cancelar su deuda.
Para este caso, en el grupo de control 17 personas respondieron que tomarían el préstamo
y 23 personas respondieron que no tomarían ese préstamo. En el grupo de tratamiento 17 personas
respondieron que tomarían el préstamo y 23 personas respondieron que no tomarían ese préstamo.
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Se puede evidenciar que en ambos grupos el número de personas que eligieron una
determinada respuesta es el mismo, siendo 17 personas quienes dijeron que tomarían el préstamo
y 23 personas las que dijeron que no lo tomarían. Por lo cual, se podría afirmar que el sesgo de
falacia de las tasas base no tiene la incidencia o el resultado esperados para este caso.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
En la octava pregunta, al grupo de control se le propone el escenario en el cual va a solicitar
un préstamo bancario para comprar el carro que siempre ha querido, pero debido a que la persona
representa un alto riesgo de impago la tasa de interés será variable y con tendencia a incrementar.
Las opciones aquí son pedir el préstamo a pesar de las condiciones o abstenerse de pedirlo. Para el
grupo de tratamiento el escenario es el mismo, pero adicionalmente se menciona que muchas otras
personas que han pedido ese préstamo con esas condiciones han logrado saldar su deuda, pero el
mejor amigo, el cual posee una situación económica muy similar a la del encuestado, no ha podido
pagar al banco su deuda y está a punto de ser embargado.
En el grupo de control 5 personas respondieron que seguirían adelante con el préstamo a
pesar de las condiciones dadas por el banco y 35 personas respondieron que se arrepentirían de
pedir el préstamo. En el grupo de tratamiento 8 personas respondieron que seguirían adelante con
este préstamo y 32 personas respondieron que se abstendrían de pedir el préstamo.
Se puede evidenciar para este caso que inicialmente en el grupo de control sólo 5 personas
dicen que tomarían el préstamo, el resto se abstendría de pedirlo, pero al dar el dato adicional del
caso particular al grupo de tratamiento, el cual en este caso corresponde a una persona muy cercana,
el comportamiento en las respuestas no es el esperado debido a que aumenta el número de personas
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que dice que pediría el préstamo, cuando debería disminuir. Por lo tanto, se podría afirmar que para
este escenario no hay una incidencia del sesgo de falacia de las tasas base demostrable.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
En la novena y última pregunta de esta sección, se sugiere el último caso, en el cual al grupo
de control se le menciona que quiere pedir un préstamo con el banco A para realizar una inversión
en un negocio. Este banco, según distintas opiniones, cobra las tasas de interés más altas, pero
muchos de los clientes de este banco están muy satisfechos con los servicios que este presta y lo
recomiendan ampliamente. Para el caso del grupo de tratamiento el escenario es igual, pero
adicionalmente se menciona que muchas personas dicen que este banco cobra las tasas más altas,
pero el padre del encuestado, quien ha pedido préstamos en el pasado con este banco, le dice que
las tasas que el banco cobra no son tan altas y que él está muy satisfecho con los servicios que ha
tenido y que se lo recomienda en su totalidad. Las opciones para este caso son confiar en el criterio
de las personas y no pedir el préstamo con ese banco o confiar en el criterio del padre y pedir el
préstamo con ese banco.
En el grupo de control 10 personas respondieron que confiarían en el criterio de algunas
personas y pedirían el préstamo y 30 personas respondieron que confiarían en el criterio de las otras
personas que dicen que las tasas son muy altas y se abstendrían de pedirlo. En el grupo de
tratamiento 25 personas respondieron que confiarían en el criterio de su padre y pedirían el
préstamo, mientras que 15 personas respondieron que confiarían en el criterio de los demás y se
abstendrían de pedirlo.
Para este último escenario se puede apreciar que inicialmente, en el grupo de tratamiento,
10 personas dicen que pedirían el préstamo teniendo en cuenta las opiniones de las personas que
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dicen estar satisfechas con los servicios de banco y 30 personas dicen que se abstendrían de pedir
el préstamo debido a las altas tasas que cobra según distintas opiniones de personas. Por otro lado,
al poner en el caso planteado una opinión tan cercana como es la del padre los resultados cambian.
Aquí, 25 personas dicen que confiarían en el criterio del padre y pedirían el préstamo y 15 personas
dicen que confiarían en el criterio de los demás y que se abstendrían de pedir el préstamo. Se puede
evidenciar, por lo tanto, que al poner un caso particular muy cercano las respuestas de los
encuestados cambian a pesar de que todas son simples opiniones, por lo que se puede deducir que
para este caso hay una incidencia del sesgo de falacia de las tasas base en el escenario previamente
planteado.
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Capítulo 4. Discusión
En este capítulo se presentarán los análisis realizados a partir de los resultados de las
encuestas aplicadas a los grupos de control y de tratamiento acerca de los sesgos estudiados para
dar una aproximación de la conducta en la toma de decisiones de endeudamiento y la correlación
entre ellos.
4.1.Análisis del sesgo de cuentas mentales
Teniendo en cuenta los resultados de las 3 preguntas correspondientes al sesgo de cuentas
mentales, se puede apreciar que el sesgo tiene una influencia en la toma de decisiones de
endeudamiento de las personas. Esto se puede evidenciar en el cambio entre las respuestas del
grupo de tratamiento respecto al grupo de control, en las cuales hay una diferenciación notoria
generada por la inducción realizada en las preguntas del grupo de tratamiento de manera que se
podría afirmar que los encuestados consideraron y evaluaron más detenidamente las alternativas
posibles para cada escenario planteado y de esta manera se podría decir que asimilaron cada
situación de una manera más racional.
4.2. Análisis del sesgo de aversión a la pérdida
En el caso de las 3 preguntas correspondientes al sesgo de aversión a la pérdida se puede
observar, según los resultados obtenidos, que este sesgo tiene una influencia sobre la conducta de
las decisiones de endeudamiento de las personas. Sin embargo, en la cuarta pregunta el caso es
particular debido a que se esperaba que las personas tuvieran una tendencia a no querer pagar su
deuda con el $1,000,000 que se tenía ahorrado para ese ejercicio, pero la gran mayoría del grupo
de tratamiento respondió que darían ese millón para saldar esa deuda. Acá, únicamente 3 personas
respondieron que pedirían el préstamo a un amigo el cual no les cobrara intereses, por lo que en
este caso se vería una mínima presencia del sesgo, pues ellos no darían ese millón para saldar la
deuda.
Por otro lado, en la quinta y sexta pregunta se puede ver que la mayoría de personas eligen las
opciones tanto de invertir o guardar como de apostar el dinero que tienen en ese momento, opciones
que corresponden a la conducta de aversión a la pérdida al querer conservar el dinero que ya se
tiene en lugar de gastarlo, generar rendimientos a partir de una cantidad existente de dinero o de
querer apostarlo si existe la posibilidad de recuperar algo de lo perdido con una oportunidad de
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ganar una cantidad adicional. Por lo tanto, se puede deducir que el sesgo de aversión a la pérdida
tiene una influencia sobre la toma de decisiones de endeudamiento de las personas.
4.3. Análisis del sesgo de falacia de las tasas base
Con respecto a las últimas 3 preguntas realizadas, las cuales corresponden al sesgo de
falacia de las tasas base, se puede apreciar que los resultados difieren en gran medida entre cada
pregunta. En la primera pregunta realizada los resultados son absolutamente iguales entre el grupo
de control y el grupo de tratamiento. En ambos casos el mismo número de personas escogió la
opción de pedir el préstamo hipotecario y así mismo sucedió en el caso de abstenerse de pedirlo,
por lo cual no se puede apreciar una diferenciación entre ambos grupos.
En la segunda pregunta se tiene el caso de pedir un préstamo para comprar un carro y se
sabe, según el ejercicio, que muchas personas han podido pagar esa deuda, pero un amigo cercano,
quien se enfrenta a la misma situación, no ha podido pagarla y está a punto de ser embargado. Para
este caso se evidencia que las personas se dejan influenciar del caso particular, el cual es el amigo
que no ha podido pagar su deuda, esto debido al número de respuestas registradas en la opción de
arrepentirse de pedir el préstamo. En este caso 32 personas respondieron que no tomarían el
préstamo y sólo 8 personas respondieron que lo tomarían.
Por último, para la tercera y última pregunta, la situación planteada es pedir un préstamo
con el banco A, el cual según opiniones cobra unas tasas muy altas, aunque brinda buenos servicios,
pero el padre del encuestado opina que las tasas no son tan altas como otros comentan y que
recomienda ese banco. Inicialmente, en el grupo de control 10 personas responden que tomarían el
préstamo con ese banco y 30 personas responden que se abstendrían de tomarlo. Por otro lado, en
el grupo de tratamiento 15 personas responden que confiarían en el criterio de los demás y se
abstendrían de tomar el préstamo y 25 personas respondieron que confiarían en el criterio de su
padre y pedirían el préstamo, por lo cual se puede apreciar que la mayoría de las personas se deja
influenciar por el caso particular, en el cual para el presente ejercicio sería el padre del encuestado.
De esta manera se puede evidenciar que en 2 de los 3 casos propuestos las personas se dejan
influenciar más por el caso específico en vez de dejarse influenciar por el caso genérico. Por lo
tanto, se podría afirmar que el sesgo de falacia de las tasas base tiene una incidencia en la toma de
decisiones de endeudamiento de los individuos.
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4.4. Sesgos en la toma de decisiones de endeudamiento
Como se observó anteriormente, se plantearon 9 preguntas para cada grupo de encuestados,
en las cuales la mayoría arrojó el resultado esperado. En el caso de las primeras 3 preguntas, las
cuales corresponden al sesgo de cuentas mentales, se puede evidenciar que los resultados en los 3
casos demuestran que los encuestados son influenciados por la inducción realizada en el caso del
grupo de tratamiento realizando el contraste respecto al grupo de control. Las respuestas obtenidas
para cada pregunta demuestran una diferenciación entre el número de personas que respondieron
entre la opción A y la opción B, por lo que se puede concluir que hay una influencia del sesgo de
cuentas mentales en los individuos a la hora de enfrentarse a diversos escenarios de toma de
decisiones de endeudamiento.
En las siguientes 3 preguntas, correspondientes al sesgo de aversión a la pérdida, la pregunta
4, la cual es el caso particular en esta sección, demuestra que no hay una gran presencia del sesgo
en este caso, debido a que la gran mayoría escogió el caso en el que pagan una deuda con un dinero
ahorrado y no por medio de otro préstamo, de acuerdo con las opciones presentadas, lo cual no
corresponde precisamente al sesgo de la aversión a la pérdida. Por otro lado, en la pregunta 5 y 6
sí hay una evidente presencia del sesgo debido a que las respuestas obtenidas son principalmente
inversión o ahorro del dinero en lugar de gastarlo y apostar dinero al tener opción de recuperar lo
perdido y de ganar un excedente, lo que responde a la naturaleza del sesgo de aversión a la pérdida.
Con respecto a las últimas 3 preguntas de las encuestas, las cuales corresponden al sesgo de falacia
de las tasas base, se puede observar que en la pregunta 7 las respuestas son exactamente iguales
entre el grupo de control y el grupo de tratamiento. Sin embargo, más de la mitad de las personas
tomó la opción que no obedece al caso particular, siendo la menor parte quien tomó la opción que
se basa en el caso particular, por lo que se podría deducir que, aunque no es algo mayoritario, hay
una influencia del sesgo de falacia de las tasas base para este caso.
En la pregunta 8, aunque en el grupo de control la mayoría de encuestados tomó la opción
que es abstenerse de pedir un préstamo y en el grupo de tratamiento se mantiene el mismo
comportamiento se puede decir que, aunque no hay un punto considerable de referencia para hacer
una comparación entre ambos, hay una influencia del sesgo en el caso planteado, pues aún con lo
anteriormente mencionado el grupo de tratamiento, al cual se le aplicó la inducción, se deja llevar
mayoritariamente por el caso particular.
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En la última pregunta, el grupo de control decide seguir principalmente el caso genérico y
el grupo de tratamiento decide seguir principalmente el caso particular, por lo que se puede afirmar
que hay, sin lugar a duda, una presencia del sesgo de falacia de las tasas base.
Finalmente, según el cuasi experimento realizado, se puede decir que hay evidencia empírica
para afirmar que los sesgos de cuentas mentales, aversión a la pérdida y falacia de las tasas base
tienen una incidencia en la conducta de toma de decisiones de endeudamiento de los individuos.

Fuente: Elaboración propia, basado en estudio realizado
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Reflexiones finales y recomendaciones
En este trabajo se presentaron los conceptos pertinentes para la comprensión de la
investigación y la relación conceptual planteada entre los sesgos de cuentas mentales, aversión a la
pérdida y falacia de las tasas base con la conducta de toma de decisiones de endeudamiento de los
individuos para realizar el contraste con los resultados obtenidos después de la aplicación del cuasi
experimento. Con base en el análisis realizado de cada sesgo se procedió a aplicar el ejercicio
metodológico para contrastar los resultados obtenidos con el planteamiento teórico-conceptual para
el caso de la relación entre estos sesgos con la toma de decisiones de endeudamiento. El análisis
realizado permitió reconocer la existencia de la relación planteada anteriormente. Además, se debe
tener en cuenta que existe un margen de error en el experimento realizado debido a que no se tuvo
un control absoluto sobre todos los factores al momento de la ejecución del ejercicio y hubo
similitudes en algunas de las respuestas, por lo cual esto causa una desviación al momento de
analizar los resultados obtenidos.
Tomando en consideración todo lo planteado, se puede afirmar que los sesgos de cuentas
mentales, aversión a la pérdida y falacia de las tasas base tienen un grado de incidencia en la
conducta de toma de decisiones de endeudamiento de los individuos. Esto, por otro lado,
comprueba el hecho de la existencia de la racionalidad limitada en los agentes, la cual causa que
no puedan tomar decisiones de la manera óptima en diversos escenarios y que posteriormente
caigan en los sesgos ya mencionados y en otros sesgos al momento de hacer uso de las heurísticas.
Se recomienda diseñar programas de educación financiera para las personas con el fin de que
puedan informarse sobre la manera en que pueden evaluar sus opciones al tomar una decisión de
endeudamiento o de algún otro ámbito financiero para ayudarlos a ser más conscientes de los
errores en los cuales pueden incurrir al momento de evaluar diferentes opciones y las consecuencias
que estas podrían traer. En esto se podría incluir conceptos referentes a lo que es la educación
financiera, las finanzas personales y la economía comportamental, adicionalmente se pueden
incluir ejemplificaciones de las heurísticas que se suelen usar comúnmente en decisiones de este
tipo y los sesgos en los cuales incurren al hacer uso de estos métodos para poder apreciar de una
manera más didáctica y eficiente el efecto de estos procesos en la toma de decisiones de
endeudamiento o de aspecto financiero de los individuos.
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Anexos
● Encuesta Grupo de Control
Se le pide que conteste esta encuesta para realizar una recolección de datos acerca de su percepción
personal y decisión tomada ante cada escenario aquí planteado, esto con una finalidad meramente
académica y con el propósito de ser aplicada como metodología en un trabajo de grado. Estos datos
serán totalmente anónimos y serán tratados y analizados para generar estadísticas en donde sus
respuestas y las de los demás encuestados serán ilustradas conjunta y gráficamente por cada
pregunta. Recuerde que su participación en esta prueba es totalmente voluntaria.
Edad: _____
Género: _____
Semestre: _____
Estrato: _____
1.

Usted debe $2.000.000 de pesos en donde paga una tasa de interés del 5% mensual. Puede

elegir pagar a 6 meses con una cuota inicial de $433.333 pesos o pagar a 12 meses con una cuota
inicial de $266.666. Teniendo en cuenta lo anterior, ¿a cuantos meses pagaría la deuda?
a. 6 meses.
b. 12 meses
2.

Usted tiene una deuda de $650.000 pesos que difirió a 6 meses. El 5% de la deuda equivale

a $32.500 pesos y el 10% equivale a $65.000 pesos. Luego de un mes, llegado el momento de pagar
la primera cuota, ¿qué opción prefiere para realizar ese primer pago?
a. Pagar la cuota más un interés de 5% únicamente
b. Pagar la cuota más un interés de 5% y adicional realizar un abono a capital de 10% sobre
la deuda
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3.

Usted quiere comprar un carro y lo puede comprar ya sea nuevo o usado, el valor del carro

nuevo es de $45.000.000 y el valor del carro usado es de $40.000.000. Usted cuenta con
$35.000.000 para realizar la compra, pero dependiendo del carro que decida comprar necesita pedir
un préstamo de $5.000.000 que puede pagar a 6 meses o $10.000.000 que puede pagar a 12 meses.
De las siguientes, ¿qué opción elige?
a. $5.000.000 a una tasa de interés mensual del 5.00%
b. $10.000.000 a una tasa de interés mensual del 2.00%
4.

Si tiene una deuda de $1.000.000 de pesos con un banco, ¿qué opción prefiere para pagar esa

deuda?
a. Pedir otro préstamo bancario
b. Pedir el dinero prestado a un amigo, el cual no le cobra intereses
5.

Si usted obtiene $5.000.000 de pesos por medio de un préstamo y se le da la opción de gastar

ese dinero en un viaje, ¿qué prefiere?
a. Guardar el dinero
b. Irse de viaje
6.

Si usted está sentado en una mesa de apuestas y está apostando con $200.000 pesos que ha

conseguido por medio de un préstamo y va perdiendo y le quedan únicamente $50.000 pesos
restantes, ¿qué prefiere?
a. Apostarlos
b. Retirarse
7.

Usted tiene una deuda importante que adquirió antes y necesita pagarla urgentemente. La

deuda que tiene es de un valor muy alto, lo suficiente para considerar pedir un préstamo hipotecario
para saldarla. En ese caso usted:
a. Tomaría el préstamo hipotecario
b. No tomaría el préstamo hipotecario
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8.

Usted va a solicitar un préstamo bancario para comprar el carro que siempre ha querido. Las

condiciones del banco son que la tasa de interés será variable y con tendencia a incrementar, ya
que, aunque le hayan efectuado el préstamo usted representa un alto riesgo de impago. En este caso
usted:
a. Sigue adelante con el préstamo
b. Se arrepiente de pedir el préstamo

9.

Usted quiere pedir un préstamo con el banco A para realizar una inversión en un negocio. El

banco A, según opiniones, cobra las tasas de interés más altas, pero muchos de sus clientes están
satisfechos con los servicios que este banco les presta y lo recomiendan. Teniendo en cuenta lo
anterior, usted:
a.

Pediría el préstamo con ese banco

b.

Se abstendría de pedir el préstamo con ese banco

● Encuesta Grupo de Tratamiento
Se le pide que conteste esta encuesta para realizar una recolección de datos acerca de su percepción
personal y decisión tomada ante cada escenario aquí planteado, esto con una finalidad meramente
académica y con el propósito de ser aplicada como metodología en un trabajo de grado. Estos datos
serán totalmente anónimos y serán tratados y analizados para generar estadísticas en donde sus
respuestas y las de los demás encuestados serán ilustradas conjunta y gráficamente por cada
pregunta. Recuerde que su participación en esta prueba es totalmente voluntaria.
Edad: _____
Género: _____
Semestre: _____
Estrato: _____
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1.

Usted debe $2.000.000 de pesos en donde paga una tasa de interés del 5% mensual. Puede

elegir pagar la deuda a 6 meses o a 12 meses. Si difiere la deuda a un menor tiempo paga más
rápido y con menor interés, pero esto aumenta el valor de la cuota. Teniendo en cuenta lo anterior,
¿a cuántos meses pagaría la deuda?
a. 6 meses
b. 12 meses
2.

Usted tiene una deuda de $650.000 pesos que difirió a 6 meses. Adicionalmente, puede

realizar un abono a capital para saldar una gran parte de la deuda. Luego de un mes, llegado el
momento de pagar la primera cuota, ¿qué opción prefiere para realizar ese primer pago?
a. Pagar la cuota más un interés de 5% únicamente.
b. Pagar la cuota más un interés de 5% y adicional realizar un abono a capital de 10% sobre
la deuda
3.

Usted quiere comprar un carro y lo puede comprar ya sea nuevo o usado, el valor del carro

nuevo es de $45.000.000 y el valor del carro usado es de $40.000.000. Usted cuenta con
$35.000.000 para realizar la compra, pero dependiendo del carro que decida comprar necesita pedir
un préstamo de $5.000.000 que puede pagar a 6 meses o $10.000.000 que puede pagar a 12 meses.
Aquí, una de las opciones es más conveniente que la otra ya que en una pagará un menor interés
que en la otra. ¿De las siguientes, qué opción elige?
a. $5.000.000 a una tasa de interés mensual del 5.00%
b. $10.000.000 a una tasa de interés mensual del 2.00%
4.

Si tiene una deuda de $1.000.000 de pesos con un banco, pero tiene otro $1.000.000 de pesos

que ha logrado ahorrar con esfuerzo, ¿qué preferiría para pagar esa deuda?
a.

Pedir otro préstamo bancario

b.

Pagar con el $1.000.000 que ha ahorrado

c.

Pedir el dinero prestado a un amigo, el cual no le cobra intereses
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5.

Si usted obtiene $5.000.000 de pesos por medio de un préstamo y se le da la opción de gastar

ese dinero en un viaje, pero también sabe que podría ahorrarlo o podría realizar una inversión, ¿qué
prefiere?

6.

a.

Guardar el dinero

b.

Irse de viaje

c.

Invertir

Si usted está sentado en una mesa de apuestas y ya ha apostado $100.000 pesos que ha

conseguido por medio de un préstamo y va perdiendo y le quedan únicamente $25.000 pesos, pero
hay la posibilidad de apostar esos $25.000 para recuperar los $75.000 ya apostados más un
excedente de $50.000 pesos, ¿qué prefiere?

7.

a.

Apostarlos

b.

Retirarse

Usted tiene una deuda muy importante que adquirió antes y necesita pagarla urgentemente.

La deuda que tiene es de un valor muy alto, lo suficiente para considerar pedir un préstamo
hipotecario para saldarla. Muy pocas personas que han usado este medio han podido quitar la
hipoteca de su casa, pero usted se entera de que un amigo cercano a usted pidió un préstamo de
este tipo y pudo cancelar su deuda totalmente, recuperando así su casa. En este caso usted:
a. Tomaría el préstamo hipotecario
b. No tomaría el préstamo hipotecario
8.

Usted va a solicitar un préstamo bancario para comprar el carro que siempre ha querido. Las

condiciones del banco son que la tasa de interés será variable y con tendencia a incrementar, ya
que, aunque le hayan efectuado el préstamo usted representa un alto riesgo de impago. Muchas
otras personas que solicitan este servicio y obtienen estas mismas condiciones han logrado pagar
su deuda, pero usted se entera de que su mejor amigo, que posee una situación económica muy
similar a la suya, no ha podido pagar al banco, está seriamente endeudado y está a punto de ser
embargado. En este caso usted:
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9.

a.

Sigue adelante con el préstamo

b.

Se arrepiente de pedir el préstamo

Usted quiere pedir un préstamo con el banco A para realizar una inversión en un negocio.

Muchas personas dicen que el banco A cobra las tasas de interés más altas pero su padre, quien ha
pedido préstamos en el pasado, le dice que las tasas que ese banco cobra no son así de altas y que
él está muy satisfecho con el servicio de este banco y que se lo recomienda en su totalidad.
Teniendo en cuenta lo anterior, usted:
a.

Confía en el criterio de su padre y solicita el préstamo con ese banco

b.

Confía en el criterio de los demás y se abstiene de solicitar el préstamo con ese

banco
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